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ABSTRAKT
Artyku³ jest prób¹ usystematyzowania i dodania pewnych w¹tków do dyskusji o sukce-
sie gospodarczym kalifornijskiej Doliny Krzemowej. W opracowaniu postawiona zosta³a
teza mówi¹ca, ¿e Ÿród³a owego sukcesu tkwi¹ w skutecznym przezwyciê¿eniu trzech
dobrze znanych w ekonomii problemów: dylematu innowatora, paradoksu Arrowa oraz
kosztów transakcji. Jednoczeœnie u¿ywaj¹c koncepcji klastrów oraz konkretnego przy-
k³adu Doliny Krzemowej artyku³ próbuje wykazaæ ograniczenia koncepcji gospodarki
opartej na wiedzy.
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ABSTRACT
The article makes an attempt to systematize and add some points to the discussion on
the economic success of the California Silicon Valley. The paper argues that the source
of its prosperity lies in successfully overcoming three well-known economic problems:
the innovator’s dilemma, Arrow’s paradox, and transaction cost. At the same time,
using the concept of clusters and the specific example of the Silicon Valley, the article
seeks to demonstrate limits of the theory of knowledge-based economy.
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Wstêp
Rozpatruj¹c zagadnienie rzadkoœci wiedzy Amitai Etzioni (2012
[1968]) doszed³ do wniosku, ¿e pomimo swojego „symbolicznego” cha-
rakteru wiedza nie mo¿e byæ ca³kowicie swobodnie dystrybuowana
i transferowana z miejsca na miejsce. Prawie pó³ wieku po publikacji
ksi¹¿ki Etzioniego takie twierdzenie wydaje siê byæ nieaktualne,
a wrêcz kontrintuicyjne. Zglobalizowana gospodarka wiedzy jawi siê
jako obszar nieskrêpowanego niczym, dziko ¿yj¹cy orze³, przep³ywu
dóbr, us³ug i kapita³u. Niewa¿ka gospodarka – jak bywa nazywana –
oparta jest na dobrach, które cechuj¹ siê wysokim kosztem wytworze-
nia pierwszej sztuki towaru, ale prawie zerowymi kosztami repro-
dukcji i dystrybucji oraz potencjalnie nieskoñczonymi mo¿liwoœciami
odtwarzania produktu. W³aœciwoœci takie posiadaj¹ dobra „symbolicz-
ne” takie jak: zdigitalizowana us³uga, baza danych, oprogramowanie
czy wi¹zki praw w³asnoœci intelektualnej, a wiêc mówi¹c has³owo:
wiedza.
Wbrew tej doœæ powierzchownej charakterystyce wspó³czesna gospo-
darka przypomina bardziej pingwina ni¿ dumnego or³a, zatem diagnoza
Etzioniego jest w g³ównych za³o¿eniach s³uszna (w sprawie obalenia
mitu niewa¿kiej gospodarki zobacz te¿ np. M. Husson 2011, czy
H-J. Chang 2013). Autor ten diagnozowa³ szczegó³owe ograniczenia
swobodnego przep³ywu wiedzy. Po pierwsze, wiedza w wielu przypad-
kach wymaga materialnego noœnika, co powoduje, ¿e zyskuje cechy ty-
powe dla dóbr materialnych, po drugie, noœnikiem wiedzy czêsto jest
konkretna jednostka ludzka. Jak uj¹³ to sam Etzioni (2012: 207): „in-
¿ynierów, w odró¿nieniu od ksi¹¿ek, nie da siê tanio przetransporto-
waæ i reprodukowaæ”, oraz kilka stron dalej, „¿adna w³adza pañ-
stwowa nie mo¿e (...) natychmiast wytworzyæ du¿ej liczby wysoce
wyszkolonego i wykszta³conego personelu” (s. 214). Mówi¹c jêzykiem
socjologii ekonomicznej mo¿na powiedzieæ, ¿e wiedza stanowi element
si³y roboczej pracownika – uczestnika stosunków gospodarczych. Na
tym jednak spo³eczne ograniczenia swobodnego przep³ywu wiedzy siê
nie koñcz¹. Etzioni zauwa¿a relacyjny charakter tej ostatniej, który
prowadzi do jej dezaktualizacji, np. w systemie edukacji (upowszechnie-
nie pewnych kompetencji obni¿a ich wartoœæ). Etzioni podkreœla tak¿e
spo³eczne umocowanie wiedzy. „Zastosowania jakie spo³eczeñstwo wy-
najduje dla nowej wiedzy, nie s¹ zdeterminowane przez naturê tej
wiedzy, ale zale¿¹ od struktury i organizacji samego spo³eczeñstwa”
(tam¿e: 212). Autor podkreœla – powo³uj¹c siê na dane empiryczne –
¿e wzrost nak³adów na wytwarzanie wiedzy nie musi przek³adaæ siê
na wzrost gospodarczy. Jego zdaniem kluczowe znaczenie dla makro-
skopowej donios³oœci wiedzy ma jej rozwój w sektorach blisko powi¹za-
nych z innymi obszarami ¿ycia spo³ecznego. Powi¹zania i zdolnoœæ do
penetracji (któr¹ Etzioni rozumie jako umiejêtnoœæ podgl¹dania i ucze-
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nia siê od innych) autor ten uwa¿a za najwa¿niejsze czynniki spo³ecz-
nej dyfuzji wiedzy.
W krótkim fragmencie rozwa¿añ Etzioniego (mamy na myœli roz-
dzia³ 9) znajdujemy zarys trzech kluczowych czynników t³umacz¹cych
ograniczenia w spo³ecznej i ekonomicznej dystrybucji wiedzy: a/ typ
noœnika na którym jest przenoszona, b/ fakt, ¿e wiedza jest czêsto
sk³adnikiem osobowoœci konkretnych ludzi oraz c/ umocowanie wiedzy
w stosunkach spo³ecznych.
Intuicje Etzioniego znajduj¹ naszym zdaniem potwierdzenie we
wspó³czesnych rozwa¿aniach nad formowaniem siê lokalnie zako-
rzenionych centrów gospodarczych. Przyjmuj¹c stereotypowe i uprosz-
czone rozumienie gospodarki opartej na wiedzy, ³atwo przeoczyæ para-
doksalny, na pierwszy rzut oka, proces formowania siê klastrów
gospodarczych oraz ich silnej pozycji konkurencyjnej. Gdyby istotnie
dobra symboliczne, oparte na zaawansowanej wiedzy by³y „niewa¿-
kie”, wolne od geograficznych i fizycznych ograniczeñ, istnienie kla-
strów nie znajdowa³oby zadowalaj¹cego wyjaœnienia. Tymczasem, jak
dowodzili Audretsch i Feldman (1996), wysoko zaawansowana, do-
nios³a gospodarczo wiedza ma czêsto lokalny charakter. W dalszej czê-
œci opracowania przyjrzymy siê najbardziej znanemu i najszerzej opi-
sanemu klastrowi tj. kalifornijskiej Dolinie Krzemowej i na jej
przyk³adzie spróbujemy wykazaæ donios³oœæ spo³ecznego umocowania
wiedzy.
Nasza hipoteza dotycz¹ca spektakularnego, globalnego sukcesu Do-
liny Krzemowej opiera siê na trzech koncepcjach ekonomicznych: dy-
lemacie innowatora Cleytona Christensena, paradoksie Arrowa oraz
teoremacie kosztów transakcji. Informacje dostêpne w literaturze
przedmiotu pozwalaj¹ s¹dziæ, ¿e za spektakularn¹ efektywnoœci¹
i konkurencyjnoœci¹ Doliny Krzemowej kryje siê skutecznoœæ w roz-
wi¹zywaniu wymienionych zagadnieñ ekonomicznych, które jedno-
czeœnie pozwalaj¹ wykazaæ ograniczone mo¿liwoœci transferu wiedzy.
Celem artyku³u bêdzie wiêc poczynienie pewnego wk³adu w diagnozê
ekonomicznego sukcesu Doliny Krzemowej1, co jednoczeœnie pozwoli
naœwietliæ niektóre ograniczenia konwencjonalnej koncepcji gospodar-
ki wiedzy. Szeroko omawiane w literaturze przedmiotu charaktery-
styki Doliny uzyskaj¹ tu uzasadnienie pozwalaj¹ce wykazaæ dlaczego
s¹ one powszechnie uwa¿ane za najwa¿niejsze cechy omawianego
klastra.
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1 Tak zarysowany cel stwarza niebezpieczeñstwo nadmiernej idealizacji Doliny Krze-
mowej. Istotnie prezentujemy tu historiê sukcesu, pomijaj¹c najczêœciej – poza niektóry-
mi przepisami – potencjalne ciemne strony omawianego klastra. Przyjêliœmy ten punkt
widzenia, aby nie prze³adowaæ tekstu nadmiarem informacji oraz zachowaæ klarownoœæ
wywodu i jasnoœæ argumentacji.
1. Dolina Krzemowa – wiod¹cy klaster przemys³u
1. wysokich technologii
a. Koncepcja klastrów
Modne od lat 90. ubieg³ego wieku pojêcie klastrów (pochodz¹ce od
angielskiego terminu oznaczaj¹cego grono) wywieœæ mo¿na od sfor-
mu³owanej pod koniec XIX wieku przez Alfreda Marshalla (1925, 1928
[1890]) koncepcji dystryktów przemys³owych. Obserwuj¹c skupiska
angielskich firm zlokalizowane w Sheffield (produkcja no¿y), Birming-
ham (przemys³ metalowy) oraz Manchesterze (przemys³ w³ókienni-
czy), autor ten postawi³ tezê, ¿e ich bran¿owo-geograficzna koncentra-
cja nie mo¿e byæ przypadkowa. Wyt³umaczy³ j¹ pojawianiem siê
systematycznych, niezamierzonych korzyœci zewnêtrznych zwi¹zanych
z dzia³aniem firm w œrodowisku silnie zintegrowanym pionowo, opar-
tym o daleko id¹cy podzia³ pracy oraz konkuruj¹cych ze sob¹. Prze-
strzenna bliskoœæ pozwala podmiotom gospodarczym zlokalizowanym
na danym terenie uzyskaæ dodatkowe, niezarobione korzyœci z aglome-
racji, wynikaj¹ce z kilku powi¹zanych wzajemnie czynników: 1/ spe-
cjalizacji w ramach ³añcuchów produkcyjnych pozwalaj¹cej osi¹gn¹æ
wysok¹ efektywnoœæ (wewnêtrzne korzyœci skali), 2/ dostêpu do relaty-
wnie tanich – na skutek koncentracji odbiorców – surowców i pó³pro-
duktów, 3/ dostêpu do rynku wyspecjalizowanej kierunkowo i doœwia-
dczonej si³y roboczej, 4/ bliskoœci instytucji wspieraj¹cej biznes (takich
jak stowarzyszenia bran¿owe) oraz 5/ na skutek przestrzennej blisko-
œci, u³atwieñ w dyfuzji informacji i innowacji. W efekcie fluktuacji si³y
roboczej oraz niewielkiej odleg³oœci geograficznej firmom w ramach
dystryktu ³atwo by³o zdobywaæ (przechwytywaæ) informacje na temat
nowych produktów, technik wytwarzania, metod organizacyjnych itp.
(zob. Gancarczyk, Gancarczyk 2002, Gancarczyk 2010, Gorynia, Jan-
kowska 2007, 2008, Czajkowska 2010).
Nastêpcy Marshalla opracowuj¹cy swoje koncepcje w po³owie XX
wieku, tacy jak Francosi Perroux czy Erik Dahmen, podkreœlali z kolei
– odpowiednio – donios³¹ rolê wiod¹cych bran¿ i biegunów wzrostu.
Z tych koncepcji wywodzi³y siê bezpoœrednio prace Giacomo Becatti-
niego, który przy u¿yciu pojêcia dystryktu przemys³owego opisa³ feno-
men Trzeciej Italii (Czajkowska 2010). W rezultacie rozwoju idei dys-
tryktów przemys³owych, Michael E. Porter zaproponowa³ w 1990 roku
nowoczesn¹ koncepcjê klastrów. Zgodnie z ujêciem zaproponowanym
przez tego autora klaster to: geograficzne skupisko wzajemnie po-
wi¹zanych firm, dzia³aj¹cych w pokrewnych sektorach i zwi¹zanych
z nimi instytucji (min. uniwersytetów, jednostek normalizacyjnych czy
stowarzyszeñ bran¿owych), konkuruj¹cych miêdzy sob¹, ale równie¿
wspó³pracuj¹cych (Porter 1990, 2001). Porter podkreœla³ znaczenie
wewnêtrznego podzia³u pracy w ramach klastra opieraj¹cego siê na
wyró¿nieniu sektorów wiod¹cych w obrêbie danej jednostki, firm
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o zbli¿onej charakterystyce (sektory pokrewne) oraz firm wspie-
raj¹cych (sektorów wsparcia). Zaznacza³ równie¿ powszechnoœæ kla-
strów (podczas badañ Cluster Meta Project z lat 90. przebada³ ponad
700 tego rodzaju ugrupowañ), choæ jednoczeœnie dostrzega³, ¿e naj-
wiêksz¹ wydajnoœæ osi¹gaj¹ te zlokalizowane w krajach wysoko rozwi-
niêtych, poniewa¿ w³aœnie tam naj³atwiej osi¹gn¹æ klastrom masê
krytyczn¹ niezbêdn¹ dla powstawania efektów aglomeracji. Dziêki za-
rysowanym w³aœciwoœciom mo¿liwe s¹, zdaniem Portera, efekty syner-
gii, a klastry mog¹ byæ konkurencyjne oraz radykalnie innowacyjne.
Jeszcze zanim Porter zaproponowa³ swój opis klastrów, Katz i Sha-
piro (1985) starali siê wyjaœniæ zewnêtrzn¹ synergiê niezapoœredni-
czon¹ geograficznie pisz¹c o efektach sieciowych, odnosz¹c¹ siê do
technologicznych i komunikacyjnych standardów. Jak wskazuj¹ Gan-
carczyk i Gancarczyk (2002) tak rozumiane efekty sieciowe przyjmuj¹
podobn¹ formê do dóbr klubowych i mog¹ odgrywaæ znacz¹c¹ rolê tak-
¿e w odniesieniu do klastrów. W interesuj¹cym nas przypadku jest to
o tyle wa¿ne, ¿e „zgodnie z tym podejœciem, korzyœci skali i zakresu
oraz technologiczne i pieniê¿ne efekty zewnêtrzne powinny byæ rozpa-
trywane nie z punktu widzenia pojedynczego przedsiêbiorstwa, które
funkcjonuje jako autonomiczny podmiot, ale z punktu widzenia ca³ej
sieci przedsiêbiorstw zlokalizowanych w danym regionie i tworz¹cych
w nim rodzaj wirtualnej organizacji” (Gancarczyk 2010: 10).
Podsumowuj¹c, mo¿na przyj¹æ, ¿e klaster to z³o¿ona, geograficznie
osadzona struktura, na któr¹ sk³adaj¹ siê wzajemnie powi¹zane firmy
z tej samej i/lub pokrewnych bran¿ oraz instytucje i organizacje oto-
czenia gospodarki. W efekcie bliskich i gêstych powi¹zañ pomiêdzy
poszczególnymi podmiotami struktura taka wytwarza (przewa¿nie)
pozytywne efekty zewnêtrzne. W dalej rozpatrywanym przypadku Do-
liny Krzemowej powi¹zania pomiêdzy podmiotami tworz¹cymi klaster
powstaj¹ na skutek wysokiej p³ynnoœci wyspecjalizowanych pracowni-
ków, specyfiki otoczenia instytucjonalnego oraz dominuj¹cej metody
pozyskiwania nowych funduszy.
b. Dolina Krzemowa
Dolina Krzemowa (DK) nale¿y do najszerzej i najczêœciej opisywa-
nych struktur gospodarczych w zachodniej literaturze ,zatem prezen-
towany tu opis nale¿y z góry uznaæ za has³owy i orientacyjny. Celowo
pomijamy równie¿ pewne istotne elementy opisu DK2 skupiaj¹c siê na
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2 Zaliczyæ do nich mo¿na: a/ zaakcentowanie tradycyjnych elementów sukcesu przed-
siêbiorstw takich jak otoczenie instytucjonalne (Kamath, Agrawal, Chase 2012), czy
zdolnoœæ do budowy du¿ych organizacji gospodarczych (Bresnahan, Gambardella, Saxe-
nian 2001), b/ przedstawienie szczegó³owego rysu historycznego uwzglêdniaj¹cego
szczególn¹ rolê wydatków rz¹dowych w formowaniu tego klastra. Argument ten mocno
wybrzmiewa w opracowaniu Marianny Mazzucato (2016), która podkreœla przyk³adowo,
elementach najwa¿niejszych w œwietle naszej dalszej argumentacji.
Czo³owi badacze interesuj¹cego nas zagadnienia (min. Cohen i Fields
1999, Castilla et. al. 2000, Ferrary 2003) podkreœlaj¹ kilka kwestii
charakteryzuj¹cych Dolinê Krzemow¹ na tle innych klastrów:
a) Pierwszym z nich jest ogromna historyczna i wspó³czesna rola
uniwersytetów zlokalizowanych w pobli¿u Doliny Krzemowej, tj. Uni-
wersytetowi Stanforda, Uniwersytetowi Kalifornijskiemu w Berkeley
oraz Uniwersytetowi Kalifornijskiemu w San Francisco (UCSF).
Wszystkie trzy oœrodki odgrywa³y i odgrywaj¹ znacz¹c¹ rolê w sieci
podmiotów tworz¹cych DK. Nie ogranicza siê ona jedynie do dostar-
czania na lokalny rynek si³y roboczej wysoko wyszkolonych pracowni-
ków i przedsiêbiorców. Specyfika zaplecza uniwersyteckiego DK pole-
ga na du¿ej, przebiegaj¹cej w wielu kierunkach fluktuacji kadr
pomiêdzy uniwersytetami a przedsiêbiorstwami.
Ju¿ od lat 50. Stanford prowadzi³ pionierskie wówczas programy
wspó³pracy z otoczeniem biznesowym zapraszaj¹c w swoje mury in¿y-
nierów i specjalistów zatrudnionych w firmach wysokich technologii
(Castilla et al. [2000] podaje przybli¿on¹ liczbê 50 centrów wdro¿enio-
wych). Innym, najbardziej oczywistym, sposobem anga¿owania kadr
uniwersyteckich w dzia³alnoœæ rynkow¹ by³a przedsiêbiorczoœæ samych
profesorów. Wielu z nich samodzielnie (jak absolwent Stanforda Wil-
liam J. Shockley) lub wspieraj¹c absolwentów (jak Frederick Termin
mentor Williama Hewlett’a i Davida Packarda) zainicjowa³a dzia³alnoœæ
komercyjn¹. Uniwersytety odegra³y równie¿ znacz¹c¹ rolê w edukacji
wielu kluczowych pracowników firm prawniczych, biznesmenów ven-
ture capital, headhunterów oraz w internacjonalizacji regionu (Cohen
i Fields [1999] podaj¹, ¿e oko³o ? absolwentów Berkeley w dziedzinie
elektroin¿ynierii i nauk informatycznych to ludzie urodzeni za gra-
nic¹). Skutkiem tego znaczna czêœæ otoczenia instytucjonalnego jest
ró¿norodna etnicznie, otwarta na wspó³pracê zagraniczn¹ i bogata
w wiedzê zarezerwowan¹ zwykle dla ekspertów z dziedziny technologii.
b) Drug¹ grup¹ podmiotów odgrywaj¹cych znacz¹c¹ rolê w krajo-
brazie instytucjonalnym Doliny Krzemowej s¹ przedsiêbiorstwa in-
westuj¹ce kapita³ wysokiego ryzyka (venture capital, dalej tak¿e VC).
Podmioty te uznawane s¹ – nie ca³kiem œciœle (Muzzacato 2016) – za
serce systemu innowacji obecnego w Pó³nocnej Kalifornii (Ferrary
2003). Stanowi¹ one centralny splot sieci ekonomicznych i spo³ecznych
wykraczaj¹c swoj¹ rol¹ poza dostarczanie kapita³u dla nowych przed-
siêbiorstw (Hellmann 2000). Firmy VC oceniaj¹ ryzyko inwestycyjne
i jeœli uznaj¹ wy³o¿enie kapita³u za op³acalne podejmuj¹ szereg
dzia³añ zmierzaj¹cych do zwrotu z w³asnej inwestycji. Oferuj¹ m³odym
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¿e wszystkie kluczowe innowacje potentata rynku elektroniki, firmy Apple powsta³y
przy wsparciu publicznym (zob. te¿ Hellmann 2000), c/ podkreœlenie specyfiki technolo-
gicznej regionu, co w niektórych opracowaniach jest bardzo mocno podkreœlane (kwestie
te poruszaj¹ np. Cohen i Fields 1999).
firmom wsparcie menad¿erskie, ich cz³onkowie wchodz¹ do rad dyrek-
torów tych firm, poœrednicz¹ w rynkowym rekonesansie, czêsto te¿ za-
pewniaj¹ dostêp do intratnych kontraktów z dostawcami i kontaktów
z potencjalnymi odbiorcami. Dzia³alnoœæ wielu z nich oparta jest na
interpersonalnych relacjach wspartych wczeœniejszymi przedsiêwziê-
ciami biznesowymi, które z kolei wp³ywaj¹ na pozycjê konkretnych
firm VC (Castilla et. al. 2000). Prowadzi to do rozbudowy sieci relacji
opartych na ró¿nych rodzajach wiêzi (od tradycyjnych kontraktów,
przez hierarchiczne stosunki oparte na w³adzy po „wymianê darów” –
zob. Ferrary 2003) i owocuje du¿¹ gêstoœci¹ stosunków ekonomicznych
oplataj¹cych ca³¹ Dolinie Krzemowej (zob. Castilla et. al. 2000).
c) Podobn¹ – choæ nie tak spektakularn¹ – rolê w kszta³towaniu
interpersonalnych relacji w Dolinie Krzemowej odgrywaj¹ firmy spe-
cjalizuj¹ce siê w przechwytywaniu najbardziej uzdolnionych pracowni-
ków („³owców talentów” lub headhunters), firmy ksiêgowe oraz szcze-
gólnie firmy prawnicze. Zgodnie z danymi przytoczonymi przez
Cohena i Fields (1999), w DK jeden prawnik (lub prawniczka) przypa-
da na dziesiêcioro in¿ynierów. Jeœli doliczyæ do tego ksiêgowych, to
duet ksiêgowa-prawniczka przypada na piêcioro in¿ynierów. Us³ugi
prawne i audytorskie odgrywaj¹ donios³¹ rolê w prowadzeniu firm zlo-
kalizowanych w Dolinie Krzemowej. Zdecydowana wiêkszoœæ z tych
ostatnich to przedsiêbiorstwa ma³e i m³ode („œmiertelnoœæ” firm w DK
nie odstaje od przeciêtnych dla Stanów Zjednoczonych) operuj¹ce w si-
lnie konkurencyjnym œrodowisku. Jak mawiaj¹ zaanga¿owani w ten
sektor prawnicy: „ochrona prawna jest wa¿na kiedy ka¿dy nowy po-
mys³ w ci¹gu minuty znajduje setkê naœladowców”. Ponadto wiele no-
wych firm d¹¿y – czêsto pod naciskiem kapitalistów venture (Mazzu-
cato 2016) – do jak najszybszego przejœcia do oferty publicznej
(pierwotnej emisji akcji). Potrzebne jest wówczas nie tylko wsparcie
menad¿erskie i kapita³owe zapewniane przez inwestorów (VC), ale te¿
porada prawna firm wyspecjalizowanych w obs³udze podmiotów noto-
wanych na parkietach zarezerwowanych dla spó³ek technologicznych
oraz posiadaj¹cych du¿¹ bieg³oœæ w konstruowaniu kontraktów do-
tycz¹cych praw w³asnoœci intelektualnej.
d) Dolina Krzemowa kojarzy siê z globalnymi gigantami, ale wiê-
kszoœæ firm zlokalizowanych w tym regionie to firmy ma³e i œrednie.
Ponadto, jak wspomniano, wiele z nich d¹¿y do szybkiego wejœcia do
oferty publicznej. Liczne z nich powstaj¹ jako „odpryski” od ist-
niej¹cych przedsiêbiorstw lub zupe³nie nowe inicjatywy. Annalee Sa-
xenian (1996), w klasycznej pracy porównuj¹cej Dolinê Krzemow¹
z klastrem wysokich technologii zlokalizowanym pod Bostonem (Dro-
ga 128), uzna³a tê w³aœnie cechê DK za szczególnie wa¿n¹. Pracownicy
podejmuj¹ czêste inicjatywy wewn¹trz zatrudniaj¹cych ich firm, a kie-
dy nie znajduj¹ tam zrozumienia szukaj¹ innego miejsca pracy lub
próbuj¹ w³asnych si³ na rynku jako przedsiêbiorcy. Saxenian uwa¿a,
¿e ten sk³adnik etyki hakerskiej (Himanen 2001) prowadzi do du¿ej
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mobilnoœci pracowników, dla których wa¿ne jest zadanie i bieg³oœæ
w jego wykonywaniu nie zaœ miejsce jego realizacji. W³aœnie ta cech
si³y roboczej znajduj¹cej zatrudnienie w Dolinie Krzemowej odpowia-
da za fakt, ¿e „know-how ma nogi”, lub mówi¹c nieco bardziej teorety-
cznym jêzykiem, ¿e rozprzestrzenienie wiedzy, zw³aszcza tej, któr¹
mo¿na przyswoiæ jedynie w praktyce (learning by doing), jest tam eko-
nomicznie wydajne.
e) Na koniec warto wspomnieæ o samej strukturze relacji miêdzy
podmiotami (jednostkami) w Dolinie Krzemowej. Opiera siê ona na gê-
stej sieci relacji biznesowych w obrêbie, których ka¿dy wchodz¹cy do
wymiany ma coœ do zaoferowania (Ferrary 2003). Nowe firmy oparte o
zaawansowan¹ wiedzê powsta³¹ w toku edukacji i praktyki potrzebuj¹
kapita³u pocz¹tkowego, porady menad¿erskiej i prawnej, firmy ventu-
re capital poszukuj¹ okazji do zyskownych inwestycji, firmy prawnicze
i ksiêgowe chc¹ wzi¹æ udzia³ w podziale tego zysku, podobnie firmy
poszukuj¹ce talentów, pracownicy zaœ chc¹ znaleŸæ pracê odpowia-
daj¹c¹ ich oczekiwaniom i umiejêtnoœciom (zob. Castilla et. al. 2000).
Wszyscy potrzebuj¹ siebie nawzajem, czêœæ zna siê dziêki wspólnym
studiom lub wspólnym znajomym, a wiêkszoœæ zna najwiêkszych gra-
czy na ka¿dym z wymienionych obszarów (tam¿e). W wyniku opisane-
go splotu okolicznoœci powstaje okazja do budowy gêstej, wielostronnej
sieci wzajemnych relacji, których donios³oœæ wynika z faktu, ¿e po-
przez swój kszta³t i treœæ pozwalaj¹ przezwyciê¿yæ trzy wa¿ne ekono-
miczne przeszkody w drodze do ekonomicznego sukcesu.
2. Dylemat innowatora
W 1997 roku Harvard Business School Press wyda³o niewielk¹ objê-
toœciowo ksi¹¿kê Cleytona M. Christiansena zatytu³owan¹ „The In-
novator’s Dilemma. When New Technologies Cause Great Firms to Fail”
(polski przek³ad: „Prze³omowe innowacje. Mo¿liwoœci rozwoju czy
zagro¿enie dla przedsiêbiorstwa”), w której autor stara siê znaleŸæ od-
powiedŸ na pytanie: dlaczego doœwiadczone i przoduj¹ce w swoich
dziedzinach przedsiêbiorstwa upadaj¹ (lub znacz¹co trac¹ pozycjê ryn-
kow¹)? Zdaniem Christiansena odpowiedzi na to pytanie nie przynosi
ani hipoteza trudnoœci technologicznej (czy inaczej: bariery kompeten-
cyjnej), ani tempa zmian technologicznych, do których firma musi siê
przystosowaæ (Christiansen 2010: 48). Wielkie firmy dominuj¹ce na
swoich rynkach najczêœciej same s¹ sprawcami du¿ego tempa zmian,
potrafi¹ elastycznie reagowaæ na zmiany potrzeb swoich g³ównych od-
biorców (na co zwracali uwagê równie¿ Cohena i Fields, 1999) i posia-
daj¹ wszelkie zasoby, aby poradziæ sobie ze zmian¹ technologiczn¹.
OdpowiedŸ kryje siê czêœciowo w czynnikach czysto socjologicznych,
takich jak: struktura organizacji zespo³ów odpowiedzialnych za inno-
wacje, procesy komunikacyjne wewn¹trz firmy, charakter wiedzy stano-
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wi¹cej podstawê przewagi konkurencyjnej (Zander, Kogut 1993), czy
zale¿noœæ od dotychczasowych œcie¿ek rozwoju. Uwarunkowania te nie
przes¹dzaj¹ jednak – zdaniem Christiansena (2010) – sprawy. G³ównym
powodem rynkowej pora¿ki „gigantów” jest zdaniem tego autora nie-
umiejêtnoœæ poradzenia sobie z innowacjami zrywaj¹cymi tok rozwoju.
W opisywanej pracy autor wyró¿nia trzy rodzaje innowacji. Pier-
wszy z nich to innowacje poprawiaj¹ce cechy istniej¹cych produktów
(np. moc obliczeniow¹ procesora lub pamiêæ twardego dysku3). Maj¹
one charakter kontynuacyjny i ma³o radykalny – opieraj¹ siê na zna-
nym pomyœle technologicznym, poprawiaj¹c jedynie jego osi¹gniêcia.
Drugi rodzaj innowacji to pomys³y radykalnie nowe, lecz nie przery-
waj¹ce dotychczasowego toku rozwoju. Pozwalaj¹ one – w nowy sposób
– osi¹gaæ efekty technologiczne nieosi¹galne przy zastosowania po-
przednich metod, choæ zapewniaj¹ nadal tê sam¹ u¿ytecznoœæ. Ich
cech¹ wyró¿niaj¹c¹ jest to, ¿e od pocz¹tku implementacji technologii
mog¹ zostaæ u¿yte do poprawy jakoœci istniej¹cych produktów. Trze-
cim i najwa¿niejszym typem innowacji, z uwagi na prowadzon¹ przez
Christiansena argumentacjê, jest innowacja zrywaj¹ca tok rozwoju.
Jej cech¹ wyró¿niaj¹c¹ nie jest radykalizm samego rozwi¹zania
technologicznego. Mo¿e to byæ innowacja pokrewna wobec istniej¹cego
produktu lecz najczêœciej posiadaj¹ca gorsze parametry technologicz-
ne i nie daj¹ca siê zastosowaæ na rynku ju¿ zajêtym przez firmê.
Przyk³adowo, twardy dysk o rozmiarach 3,5 cala zdecydowanie ustê-
powa³ wiêkszym urz¹dzeniom pod wzglêdem pojemnoœci pamiêci
(a wiêc i kosztów na jednostkê pamiêci), nie móg³ wiêc byæ z powodze-
niem sprzedawany jako produkt stosowany w komputerach biurowych
(na którym dominowa³y wiêksze dyski). W momencie pojawienia siê
dysku 3,5 calowego (tak jak wczeœniej 5,5 calowego) wiod¹ce firmy
w bran¿y nie by³y zainteresowane rozwojem tej technologii dopóki jej
wydajnoœæ nie bêdzie odpowiada³a zapotrzebowaniu klientów wyposa-
¿aj¹cych biurkowe stacje komputerów oraz komputery osobiste (tam-
¿e). Christiansen szczególnie mocno podkreœla tu rolê sieci wartoœci,
w któr¹ zaanga¿owana jest dana firma, a na któr¹ sk³adaj¹ siê odbior-
cy (klienci firmy) oraz jej g³ówni dostawcy. Zdaniem tego autora obec-
noœæ okreœlonej sieci wartoœci narzuca okreœlon¹ strukturê kosztów
i w zwi¹zku z tym oczekiwan¹ mar¿ê. Sprzedaj¹c – na przyk³ad – dy-
ski komputerowe producentom komputerów PC i komputerów biuro-
wych firma spotyka siê z okreœlonymi oczekiwaniami klientów, zna
zastosowania w³asnego produktu i sprzedaj¹c go uzyskuje okreœlon¹
mar¿e (podobn¹ jak jej dostawcy). Przewa¿nie innowacja zrywaj¹ca
tok rozwoju jest na tyle niedorozwiniêta technologicznie, ¿e nie mo¿e
ani zapewniæ takich samych mar¿, ani zaspokoiæ potrzeb g³ównych
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klientów firmy (np. mocy obliczeniowej). Wyjœciem z tej sytuacji jest
znalezienie dla nowego produktu zupe³nie nowych klientów i wykreo-
wanie nowej sieci wartoœci. Trudnoœæ w tym, ¿e w momencie decyzji
dotycz¹cej innowacji taki nowy rynek jeszcze nie istnieje4. Nale¿y go
dopiero „odkryæ” i rozwin¹æ. Jeœli mówimy tu o firmach du¿ych, domi-
nuj¹cych na rynku, to s¹ to podmioty, których akcjonariusze oczekuj¹
okreœlonej dynamiki wzrostu i zwrotu z inwestycji. Nowy rynek – choæby
nie wiem jak obiecuj¹cy – nie mo¿e odpowiedzieæ na te potrzeby. Dlate-
go, zdaniem Christiansena, tak wiele wielkich firm odk³ada innowacje
zrywaj¹ce tok rozwoju do szuflady5 i wyci¹ga je dopiero, kiedy m³ody
rynek nabiera tempa. Zazwyczaj jest ju¿ jednak za póŸno, bowiem na
tym nowym rynku ju¿ zadomowi³y siê inne przedsiêbiorstwa, dla któ-
rych obecna tam struktura kosztów jest czymœ oczywistym.
Opisany proces nie by³by groŸny dla potentatów gdyby nie „wêdrów-
ka w górê” rynku jak¹ podejmuj¹ m³ode firmy po skolonizowaniu ni-
szy (tam¿e). One równie¿ opracowuj¹ innowacje kontynuuj¹ce tok roz-
woju wskutek czego – przyk³adowo – ma³e, twarde dyski szybko
doganiaj¹ du¿e pod wzglêdem pamiêci operacyjnej, ponadto pozwalaj¹
odbiorcom tej technologii na produkcjê szerszej gamy produktów itp.
Ostatecznie przedsiêbiorstwa, które zaistnia³y na niszowych rynkach
czyni¹ z nich rynki dominuj¹ce i prowadz¹ z nich kolonizacjê star-
szych rynków, oferuj¹cych wy¿sze mar¿e i pewne zyski.
Tytu³owy dylemat innowatora opisany przez Christiansena sprowa-
dza siê wiêc do pytania, jak wiod¹ce firmy mog¹ odpowiedzieæ na za-
gro¿enie zwi¹zane z innowacjami zrywaj¹cymi tok rozwoju bran¿y.
Z naszego punktu widzenia nie to jest jednak najistotniejsze. Mo¿na –
naszym zdaniem – postawiæ tezê, ¿e istnienie i sukces klastrów,
a szczególnie Doliny Krzemowej, mo¿e byæ wyjaœnione przez odwo³a-
nie do dylematu innowatora. Poszczególne przedsiêbiorstwa zaanga¿o-
wane w strukturê klasterow¹ nie s¹ odporne na zagro¿enia jakie nie-
sie innowacja zrywaj¹ca, ale ca³a sieæ posiada wysok¹ zdolnoœæ
adaptowania takich zmian. Dolina Krzemowa jako ca³oœæ przechodzi³a
w ostatnich dziesiêcioleciach kilka gruntownych wstrz¹sów powa¿nie
zmieniaj¹cych charakterystykê rynku technologii informatycznych.
Przejœcie od dominuj¹cej produkcji pó³przewodników do produkcji
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4 Jeœli rynek nie istnieje to nie mo¿na przewidzieæ dynamiki jego wzrostu, spodzie-
wanych zysku, skali zwrotu z inwestycji itp. Fakty te zniechêcaj¹ potentatów, ale zachê-
caj¹ m³ode firmy, które na pocz¹tku swego istnienia mog¹ zadowoliæ siê ma³ymi przy-
chodami. Owe firmy sk³onne s¹ odkrywaæ nowy rynek wraz z klientami. Przyk³adowo
wspomniany rynek na dyski 3,5 calowe powsta³ jako „odpowiedŸ” na zupe³nie inne
potrzeby ni¿ dominuj¹cy wówczas rynek dysków twardych. Mniejszy dysk by³ mniej po-
jemny ni¿ poprzednicy, ale za to odporny na wstrz¹sy i energooszczêdny (cechy te
nie liczy³y siê dla dotychczasowych odbiorców dysków) znalaz³ wiêc zastosowanie
w urz¹dzeniach codziennego u¿ytku oraz w komputerach przenoœnych i palmtopach.
5 Bywa, ¿e s¹ to produkty dobrze znane w dominuj¹cych firmach, ale na skutek ist-
nienia okreœlonej sieci dystrybucji handel nimi koñczy siê pora¿k¹.
oprogramowania, oraz przejœcie od produkcji szeroko pojêtego sprzêtu
komputerowego do technologii sieciowych (zak³ócone dodatkowo
bañk¹ spekulacyjn¹ tak zwanych dotcomów) wywo³a³o w krajobrazie
Doliny g³êbokie zmiany. Niemniej region jako ca³oœæ zachowa³ specyfi-
czny charakter klastra i wiod¹c¹ pozycjê na œwiecie w dziedzinie tech-
nologii informatycznych i sieciowych. Czytaj¹c pod tym k¹tem opraco-
wanie Bresnahana, Gambardelli i Saxenian (2001) znaleŸæ w nim
mo¿na wiele uwag wspieraj¹cych ten tok rozumowania. Porównuj¹c
Dolinê Krzemow¹ z jej wspó³czesnymi naœladowcami autorzy i auto-
rka dochodz¹ do wniosku, ¿e rozwój nowego klastra jest innym wy-
zwaniem ni¿ rozwój istniej¹cych struktur. Inne wyznawania generuje
równie¿ powstawanie nowych firm w m³odym i starym klastrze. M³ode
klastry i m³ode firmy w obrêbie klastrów musz¹, zdaniem cytowanych
badaczy, szukaæ nisz i rynków dotychczas niezagospodarowanych
przez stare struktury i nowe firmy w starych strukturach (czyli bazo-
waæ na innowacjach zrywaj¹cych tok rozwoju).
Nie oznacza to, ¿e struktura klastra jest ca³kowicie odporna na za-
gro¿enie zwi¹zane z dylematem innowatora. Jak wskazywa³a Marta
Gancarczyk (2010) izolacja klastra mo¿e byæ przes³ank¹ jego kryzysu
powoduj¹c pu³apkê sztywnej specjalizacji uniemo¿liwiaj¹c¹ wystar-
czaj¹c¹ szybk¹ reakcjê na schy³ek dominuj¹cej technologii. W takich
okolicznoœciach „przewaga klastra opieraj¹ca siê na gêstoœci i sile
powi¹zañ regionalnych zamienia siê w jego s³aboœæ. Z drugiej jednak
strony, internacjonalizacja klastra w po³¹czeniu z rozpadem relacji
kluczowych dla utrzymania wiedzy, prowadzi tak¿e do schy³ku danego
skupiska bran¿owego” (tam¿e: 11). Dolina Krzemowa charaktery-
zuj¹ca siê du¿¹ internacjonalizacj¹ i jednoczeœnie gêst¹ sieci¹ konta-
któw wewn¹trz klastra oraz niespotykan¹ liczb¹ spinoffów, pogodzi³a
ogieñ z wod¹. Jest zarazem lokalna i globalna. Unika pu³apki innowa-
torów podtrzymuj¹c bliskie relacje miêdzy przemieszczaj¹cymi siê z fir-
my do firmy pracownikami oraz kultywuj¹c otwarcie na powstawanie
nowych, odpryskowych firm. Christiansen (2010) podkreœla, ¿e najlep-
szym sposobem na adaptacjê technologii zrywaj¹cej tok rozwoju bran-
¿y jest powo³anie nowego przedsiêbiorstwa, które jest zdolne dostrzec
szansê i przyswoiæ strukturê kosztów w wy³aniaj¹cej siê niszy rynko-
wej. Osadzone w gêstych relacjach interpersonalnych i interpodmioto-
wych spinoffy to odpowiedŸ Doliny Krzemowej na to wyzwanie.
3. Paradoks Arrowa
To, co nazwaliœmy tu paradoksem Arrowa6 odnosi siê do podstawo-
wego zagadnienia zwi¹zanego z analiz¹ informacji rozumianej jako
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dobro ekonomiczne. Doœæ powszechnie przyjmuje siê, ¿e informacja
jest dobrem nierywalizacyjnym i mo¿liwym do ³atwej reprodukcji7,
a przy tym kosztownym w momencie powstania pierwszej jego jedno-
stki. W konsekwencji koszty zwi¹zane z powstaniem nowej informacji
s¹ trudno zaw³aszczalne, bowiem jej dystrybucja mo¿e odbywaæ siê
bardzo tanim kosztem. Informacja jest zatem, mówi¹c jêzykiem eko-
nomicznym, towarem niepodzielnym i jej uw³aszczenie poci¹ga za
sob¹ wszystkie klasyczne problemy zwi¹zane z alokacj¹ dóbr niepo-
dzielnych (Arrow 1962). Kenneth Arrow uwa¿a³, ¿e utrzymanie opty-
malnej alokacji zasobów wymaga, aby jednostka dysponuj¹ca warto-
œciow¹ informacj¹ powstrzyma³a siê od jej utowarowienia, bowiem
dzia³anie takie ostatnia zak³óca modelowy mechanizm rynkowy8. Jed-
noczeœnie Arrow zdaje sobie sprawê, ¿e stawianie takich wymogów
jest naiwne bowiem posiadacz wartoœciowej informacji znajduje siê
w sytuacji monopolisty. Jako jedyny dostawca oferuje cenny „towar”,
którego inni po¿¹daj¹, a którego s¹ pozbawieni. Problem jednak
w tym, ¿e w wyniku niskich kosztów reprodukcji informacji próba jej
komercjalizacji nara¿ona jest na ryzyko przechwycenia jej wartoœci
przez innych uczestników rynku (zniesienia pozycji monopolisty). Od
strony popytowej problem wygl¹da analogicznie. Zapotrzebowanie na
dan¹ informacjê powoduje, ¿e nabywca jest gotów (lub gotowa) za ni¹
zap³aciæ, lecz ustalenie optymalnej ceny jest niemo¿liwe, poniewa¿
przed jej ujawnieniem nabywca nie zna dok³adnej wartoœci tego, co
kupuje (np. wiarygodnoœci i/lub trafnoœci [Benkler 2008]). Sprzedaj¹cy
z kolei nie mo¿e ujawniæ informacji, poniewa¿ równa³oby siê to z jej
darmowym oddaniem. Niepodzielnoœæ dobra informacyjnego powodu-
je, wiêc ¿e jego cena musi byæ niezgodna z optimum i tym samym na-
ruszaæ zasady doskona³ej alokacji zasobów (Arrow 1962). Zdaniem
cytowanego ekonomisty samo u¿ycie informacji w jakikolwiek produ-
ktywny sposób natrafia na barierê ujawnienia tej¿e informacji. Ame-
rykañski ekonomista wskazuje, ¿e nawet u¿ycie posiadanych dóbr
informacyjnych przez ich dysponenta nie gwarantuje optymalnego
ulokowania zasobów poniewa¿ podmiot bêd¹cy w posiadaniu informa-
cji nie musi byæ jednoczeœnie tym, który jest zdolny do jej optymalnego
wykorzystania. W efekcie Arrow (1962: 615) dochodzi do wniosku, ¿e
„mobilnoœæ pracowników miêdzy firmami zapewnia sposób rozprze-
strzeniania informacji”. Nie jest to oczywiœcie wyjœcie doskona³e
(w znaczeniu zapewniania optimum rynkowego), ale w jakimœ stopniu
zadowalaj¹ce. Jednostki dysponuj¹ce cenn¹ wiedz¹ i kontaktami
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interpersonalnymi, nosiciele kluczowych umiejêtnoœci, pracownicy o po-
¿¹danym doœwiadczeniu przechodz¹c z firmy do firmy zapewniaj¹ sto-
sunkowo wydajny sposób rozprzestrzeniania informacji i wiedzy. Je¿e-
li przyjmiemy za Zanderem i Kogutem (1993: 77), ¿e „technologia (...)
sk³ada siê z zasad wed³ug, których indywidualne umiejêtnoœci (org.
know-how) s¹ gromadzone i u¿ywane oraz wed³ug których praca ze-
spo³ów ludzkich jest organizowana i koordynowana”, to wówczas staje
siê jasne, ¿e to w³aœnie transfer si³y roboczej jest g³ównym mechaniz-
mem wydajnego rozprzestrzeniania wiedzy. Empiryczny dowód wy³o-
¿onego powy¿ej, teoretycznego za³o¿enia Arrowa, znajdziemy w innym
studium Koguta napisanym wraz z Almeid¹ (1999). Autorzy po-
wo³uj¹c siê na klasyczn¹ pracê Jaffe i wspó³pracowników (1993)
pos³uguj¹ siê metod¹ pomiaru iloœciowego cytowañ patentów i do-
wodz¹, ¿e g³ównym noœnikiem wiedzy s¹ wysoko wyszkoleni in¿ynie-
rowie. To „nosiciele patentów” oraz inne dysponuj¹ce rzadk¹ wiedz¹
jednostki decyduj¹ o przenoszeniu wiedzy z miejsca na miejsce. Im
wiedza trudniejsza do kodyfikacji oraz w im wiêkszym stopniu stano-
wi sk³adnik wiedzy milcz¹cej, tym wp³yw jej nosicieli (pracowników)
na szybkoœæ jej rozprzestrzeniania jest wiêkszy (Zander i Kogut 1993).
Dolina Krzemowa ponownie wyró¿nia siê na tle innych regionów prze-
mys³owych. W nastêpstwie zdiagnozowanej przez Saxenian (1996)
oraz Koguta i Almeidê (1999) du¿ej mobilnoœci kluczowych pracowni-
ków mierzonej liczb¹ transferów „nosicieli patentów” w obrêbie regio-
nu (w przypadku DK 769) i poza region (23 transfery) autorzy stwier-
dzili siln¹ lokalizacjê wiedzy w obrêbie DK mierzon¹ liczb¹ cytowañ
najwa¿niejszych patentów powsta³ych w regionie.
Donios³oœæ czynnika lokalnego, mierzonego w kilometrach (czy te¿
milach), widoczna jest nawet w odniesieniu do, postrzeganego jako
wcielenie p³ynnoœci, kapita³u wysokiego ryzyka. Sorenson i Stuart
(2001) dowiedli, ¿e prawdopodobieñstwo inwestycji dokonanej przez fi-
rmê VC w promieniu 10 mil od jej biura jest dwukrotnie wy¿sze ni¿
takiej samej inwestycji w promieniu 100 mil od biura. Ponadto jeœli
kapitalista VC specjalizuje siê w okreœlonej bran¿y (autorzy nazywaj¹
to „odleg³oœci¹ bran¿ow¹”), to szansa na wy³o¿enie pieniêdzy na przed-
siêbiorstwo z tej w³aœnie bran¿y jest szeœciokrotnie wiêksze ni¿ inwes-
tycja w sektorze zupe³nie wczeœniej nie penetrowanym przez dan¹ fir-
mê VC.
Dolina Krzemowa, podobnie jak inne klastry, charakteryzowana
jest jako obszar skutecznego „rozlewania siê wiedzy” miêdzy firmami.
Dodatkowo w porównaniu do innych struktur tego rodzaju, cechuje siê
dostêpem do wysoko wyszkolonej si³y roboczej (ten czynnik sukcesu
klastra nale¿y do najwa¿niejszych – zob. Kamath, Agrawal, Chase
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9 Kolejny region na liœcie – Po³udniowa Kalifornia – „wykaza³ siê” 21 transferami
wewn¹trz klastra (i 16 na zewn¹trz) w badanym okresie 20 lat.
2012) o wyj¹tkowo du¿ej mobilnoœæ (Almeida, Kogut 1999). Jeœli wiêc
potraktowaæ „paradoks Arrowa” jako trudnoœæ w zaw³aszczaniu korzyœci
p³yn¹cej z wiedzy, powstaj¹c¹ na skutek jej niepodzielnoœci, to struk-
tura i specyfika Doliny Krzemowej pozwala j¹ czêœciowo przezwyciê¿yæ.
Gêsta sieæ kontaktów spo³ecznych i du¿a mobilnoœæ personelu powo-
duj¹, ¿e intratna wiedza i cenne informacje kr¹¿¹ miêdzy podmiotami
w obrêbie klastra buduj¹c jego przewagê konkurencyjn¹10.
4. Koszty transakcyjne
Teoria kosztów transakcji zalicza siê do jednej z klasycznych konce-
pcji powstawania firmy. Ronald H. Coase (1937), uwa¿any za autora
pojêcia, ju¿ w latach 30. XX wieku podj¹³ siê próby wyjaœnienia feno-
menu powstawania przedsiêbiorstw. Wed³ug klasycznego ujêcia efek-
tywnoœci rynku, mechanizm ten powinien zapewniaæ skuteczn¹ aloka-
cjê, a w dalszej konsekwencji zniechêcaæ do zak³adania du¿ych
przedsiêbiorstw (poniewa¿ wiêkszoœæ dóbr mo¿na by zdobyæ za poœred-
nictwem rynku). W œwiecie doskona³ej konkurencji – g³osi znany teo-
remat Coase’a – alokacja uprawnieñ wynikaj¹cych z praw w³asnoœci
bêdzie efektywna niezale¿nie od wyjœciowego rozk³adu uprawnieñ.
Inaczej mówi¹c, jeœli rynek dzia³a doskonale, nie ma znaczenia kto
by³/jest uprawniony do korzystania ze œrodków/czynników produkcji,
bowiem w wyniku serii transakcji i tak trafi¹ one tam (w to miejsce
rynku), gdzie zapewni¹ najwiêkszy dochód. Problem, który zauwa¿y³
Coase polega³ na tym, ¿e w realnych warunkach rynkowych tak siê
nie dzieje. Przeniesienie praw w³asnoœci dochodzi do skutku tylko kie-
dy owo przeniesienie jest tañsze ni¿ koszt transakcji potrzebnej do
jego realizacji. Teoremat ten t³umaczy, wiêc istnienie przedsiêbior-
stwa kosztami zwi¹zanymi z rynkow¹ wymian¹ praw w³asnoœci. Ka¿-
dy podmiot wchodz¹cy w relacje z innymi aktorami ¿ycia gospodarczego,
ponosi nak³ady zwi¹zane z monitorowaniem rynku, przygotowaniem
do transakcji (koszty ex ante) oraz weryfikacji umowy, która nastêpuje
po jej zawarciu (koszty ex post). Je¿eli koordynacja okreœlonych
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10 Niektórzy dodaliby do tej listy jeszcze specyfikê kultury hakerskiej obecnej w Doli-
nie Krzemowej, polegaj¹c¹ na braku stygmatyzacji „odszczepieñców” (Saxenian 1996).
Przechodzenie z firmy do firmy i zak³adanie w³asnych podmiotów nie jest traktowane
w DK jako powód do zrywania kontaktów spo³ecznych. Jednak¿e na ten i wymienione
w tekœcie g³ównym cechy charakterystyczne Doliny Krzemowej mo¿na spojrzeæ równie¿
inaczej. Otó¿ niechêæ do zrywania stosunków spo³ecznych nawet w sytuacji jaskrawego
przekroczenia zasad lojalnoœci mo¿e byæ widziane jako wysokie stadium cynizmu i wy-
rachowania ka¿¹ce chowaæ, do przys³owiowej kieszeni, wartoœci etyczne w imieniu ocze-
kiwanej korzyœci finansowej w przysz³oœci. Z kolei du¿a mobilnoœæ zatrudnionych w DK
pracowników nie musi byæ powodowana „koncentracj¹ na zadaniu”, a mo¿e wynikaæ
z ekstensywnego charakteru pracy skoncentrowanego na pogoni za now¹ innowacj¹
zmieniaj¹c¹ wszystko (game-changing invention). Z tego punktu widzenia pracownicy
zmieniaj¹ miejsce zatrudnienia w poszukiwaniu wytchnienia i odmiany nie zaœ ze
wzglêdu chêæ rozwoju w³asnych pomys³ów (wspominaj¹ o tym Cohen i Fields 1999).
dzia³añ (zw³aszcza powtarzalnych i/lub gro¿¹cych powstaniem asyme-
trii informacji) jest tañsza w ramach zamkniêtej, biurokratycznej or-
ganizacji (gdzie zwierzchnoœæ pozwala egzekwowaæ polecenia bez
odwo³ania siê do mechanizmu rynkowego) ni¿ za poœrednictwem ryn-
ku, wówczas dana czynnoœæ zostanie w³¹czona do firmy. Jeœli jest od-
wrotnie, to znaczy je¿eli okreœlona czynnoœæ bêdzie zbyt kosztowna
w ramach organizacji, zostanie zast¹piona mechanizmem rynkowym.
Z perspektywy zagadnieñ interesuj¹cych nas w niniejszym opraco-
waniu podkreœliæ nale¿y, ¿e wysokoœæ kosztów transakcji uzale¿niona
jest od struktury samego rynku, którego ma dotyczyæ. Modelowy ry-
nek doskona³y stanowi¹cy punkt odniesienia w rozwa¿aniach Coase’a
– jak dostrzega sam autor – nie istnieje, st¹d kszta³t rynku i jego spe-
cyfika równie¿ mog¹ oddzia³ywaæ na wysokoœæ kosztów transakcji.
Przyk³adem mog¹ byæ japoñskiej keiretsu – potê¿ne grupy przemys³owe
po³¹czone silnymi (zw³aszcza przed „stracon¹ dekad¹” lat 90.) wiêzami
krzy¿uj¹cej siê w³asnoœci oraz osobistych znajomoœci. Francis Fukuya-
ma (1997) wprost nazywa te organizacje „nowym efektywnym sposo-
bem rozwi¹zywania problemu kosztów transakcji”. Rzecz w tym, ¿e
w obrêbie gêstych sieci wzajemnych relacji biznesowo-osobistych po-
ziom wzajemnego zaufania pomiêdzy podmiotami jest relatywnie wy-
soki (Mika 2009), co umo¿liwia obni¿enie kosztów zawierania i moni-
torowania umów. Podobnie mo¿na spojrzeæ na relacje w obrêbie
klastrów takich, jak Dolina Krzemowa (sugeruje to np. Saxenian
1996), gdzie czêste relacje miêdzy firmami i podmiotami z ich otocze-
nia (prawnicy, ksiêgowi, uczeni, biznesmeni wysokiego ryzyka), które
opisywaliœmy powy¿ej prowadz¹ do podobnych efektów11. Donios³oœæ
przedsiêbiorstw VC mo¿e byæ tak¿e, w ograniczonym stopniu, porów-
nana do centralnej roli instytucji finansowych stoj¹cych na czele japoñ-
skich keiretsu. Thomas Hellmann (2000) nazwa³ kapitalistów wysokie-
go ryzyka „trenerami” Doliny Krzemowej, a jedna z najwiêkszych firm
tego rodzaju Kleiner Perkins Caufield & Byers (KPCB) wprost porów-
nywa³a siê do japoñskich konglomeratów utrzymuj¹c, ¿e jej celem jest
nie tylko promowanie m³odych firm, ale równie¿ zachêcanie ich do bu-
dowania trwa³ych powi¹zañ biznesowych miêdzy nimi12.
Niezale¿nie jednak od tego na ile i w jakim stopniu analogie pomiê-
dzy systemami gêstych i trwa³ych powi¹zañ miêdzy firmami z Japonii
i USA s¹ trafne, faktem jest, ¿e w obu przypadkach mog¹ one zapew-
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11 Warto jednak podkreœliæ, ¿e w wielu wzglêdach Dolina Krzemowa nie przypomina
keiretsu. W jej ramach (najczêœciej) nie powstaj¹ relacje krzy¿uj¹cych siê akcjonariatów,
w centrum sieci nie znajduje siê du¿a instytucja finansowa, nowy kapita³ dla firm po-
chodzi najczêœciej z rynku papierów wartoœciowych (a nie od banków jak w Japonii)
i przewa¿nie ma „niecierpliwy” charakter (nie powstaj¹ stabilne relacje charaktery-
styczne dla kapitalizmu interesariuszy, jaki reprezentuje Japonia), ca³y klaster zaœ jest
wzglêdnie homogeniczny pod wzglêdem reprezentowanej bran¿y.
12 Zob. http://www.referenceforbusiness.com/history2/44/Kleiner-Perkins-Caufield-
-Byers.html [dostêp 23 marca 2017].
niæ ni¿sze koszty transakcyjne. Gorynia i Jankowska (2007: 270) wy-
raŸnie podkreœlaj¹: „dziêki powi¹zaniom oraz interakcjom, redukcja
kosztów, która zachêca przedsiêbiorstwa do formowania klastrów,
sprowadza siê nie tylko do obni¿ek kosztów transportu i kosztów prze-
stawiania siê si³y roboczej, ale przyczynia siê tak¿e do redukcji ko-
sztów uzyskiwania informacji i wiedzy [w tym te¿ o transakcjach]”.
Redukcja wszystkich tych kosztów prowadzi do ni¿szych nak³adów
zwi¹zanych z rynkow¹ wymiana, konkurencj¹ i wspó³prac¹.
5. Gospodarka oparta na wiedzy (naukowej) –
5. poza teoriê kosztów transakcji
Ogólna teoria firmy nie jest zadowalaj¹cym wyjaœnieniem niektó-
rych efektów obserwowanych w Dolinie Krzemowej. Cytowany tu kil-
kakrotnie tekst Saxenian (1996) nasuwa kilka z nich: dlaczego Droga
128 mimo wiêkszego przywi¹zania do hierarchicznej organizacji nie
tylko nie zminimalizowa³a kosztów transakcyjnych (co w œwietle teorii
Coase’a powinno nast¹piæ), ale równie¿ nie by³a zdolna pokonaæ Doli-
ny Krzemowej pod wzglêdem ochrony praw w³asnoœci intelektualnej
(które w bardziej „otwartym” œrodowisku powinny byæ bardziej nara-
¿one na naruszenia)? Interesuj¹ce wyjaœnienie proponuje Storper
(1989) powo³uj¹c siê na przyk³ad przekszta³ceñ i „uelastycznienia”
amerykañskiej bran¿y filmowej. Otó¿ autor ten zauwa¿a, ¿e klasyczna
teoria firmy jest zbyt w¹ska, poniewa¿ wybór okreœlonych form orga-
nizacyjnych przedsiêbiorstwa nie musi byæ motywowany jedynie ko-
sztami transakcyjnymi. Te ostatnie s¹ oczywiœcie istotne, lecz mo¿na
sobie wyobraziæ sytuacjê kiedy rosn¹ce koszty transakcyjne nie pro-
wadz¹ do integracji okreœlonej dzia³alnoœci wewn¹trz firmy. Storper
wskazuje tu na proces rosn¹cego podzia³u pracy zarówno technologicz-
nego – wewn¹trz przedsiêbiorstwa, jak i spo³ecznego – w jego otocze-
niu. Wraz z technologicznym wzrostem z³o¿onoœci zadañ i towa-
rzysz¹cym im podzia³owi pracy poszczególne czynnoœci w ³añcuchu
kooperacji uzyskuj¹ coraz wiêksz¹ wagê dla produktu jako ca³oœci. Je-
œli w procesie tym czynnoœci zintegrowane wewn¹trz firmy bêd¹ pro-
wadzi³y do powstawania niesprzedanych nadwy¿ek lub – przeciwnie –
do kosztów wytwarzania powy¿ej efektywnoœci (niekorzyœci ze skali),
wówczas bardziej bêdzie siê op³aca³o zorganizowaæ tê dzia³alnoœæ poza
firm¹ (nabyæ wyk³ady na rynku, od przedsiêbiorstw wyspecjalizowa-
nych w ich wytwarzaniu)13. Stanie siê tak zdaniem Storpera nawet, je-
œli koszty transakcyjne znalezienia i monitorowania dostawców bêd¹
relatywnie du¿e. Taka dezintegracja poszczególnych czynnoœci w jed-
nej firmie mo¿e byæ motywowana: 1/ du¿¹ niestabilnoœci¹ rynku od-
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13 Szczególnym przypadkiem tego procesu s¹ opisane przez Christiansena „innowa-
cje zrywaj¹ce tok rozwoju”.
biorców produktu (wówczas jej celem jest dywersyfikacja ryzyka),
2/ wy¿sz¹ efektywnoœci¹ wytwarzania wk³adów uzyskiwan¹ przez do-
stawców firmy (ni¿ sam¹ firmê), 3/ obecnoœci¹ w otoczeniu podobnych
do nas odbiorców oraz 4/ zmian¹ relacji kapita³ – praca. W omawia-
nym przypadku Doliny Krzemowej wa¿ne s¹ szczególnie okolicznoœci
2 i 3. Klaster z³o¿ony z gêsto powi¹zanych przedsiêbiorstw dzia³a-
j¹cych w pokrewnych bran¿ach pozwala na szybki postêp podzia³u
pracy, powstawanie nisz i poszukiwanie dostawców wyspecjalizowa-
nych pó³produktów poza firm¹. Spo³eczny charakter podzia³u pracy –
Storper u¿ywa pojêcia zewnêtrznych efektów skali, w jêzyku Marksa
powiedzielibyœmy o kooperacji w wyniku realnej subsumpcji pracy pod
kapita³ – prowadzi do rosn¹cych korzyœci (Storper 1989), darmowo
przyswajanych przez firmy po³¹czone w ³añcuchach dostaw.
Inn¹ jeszcze s³aboœæ teorematu Coase’a dostrzegaj¹ Zander i Kogut
(1993: 631), którzy przyjmuj¹, ¿e „firma to efektywny œrodek za po-
moc¹, którego wiedza jest kreowana i przenoszona”. Nie chodzi tu by-
najmniej o propagowanie idei gospodarki opartej na wiedzy, a raczej
o uznanie faktu, ¿e dzia³alnoœæ gospodarcza w nowoczesnym wydaniu
zawsze by³a powi¹zana z wiedz¹ (Chang 2013). Samo to za³o¿enie nie
prowadzi jednak do odrzucenia teorematu kosztów transakcji (od-
nosz¹cych siê do wy¿ej wymienionego monitorowania rynku, ale rów-
nie¿ do oportunizmu). Podejmowane przez Koguta i Zandera pytanie
o przyczyny istnienia ponadnarodowych przedsiêbiorstw mo¿e zostaæ
rozstrzygniête w oparciu o neoinstytucjonalny paradygmat. Zgodnie
z nim – o czym ju¿ mówiliœmy – informacja ³atwo podlega transferowi
i trudno j¹ zaw³aszczyæ. W konsekwencji stwarza powa¿ne ryzyko
przejêcia podczas transferu do innego kraju, co prowadzi firmy poszu-
kuj¹ce nowych rynków do wchodzenia na nie bezpoœrednio nie zaœ za
pomoc¹ innych narzêdzi (np. samego rynku lub aliansów). Ponadto,
pracowników firmy dysponuj¹cych cenn¹ wiedz¹ ³atwiej kontrolowaæ
wewn¹trz organizacji. Przyk³adowo, dziêki lojalnoœci organizacyjnej
maj¹ oni mniejsz¹ sk³onnoœæ do rozpowszechniania informacji na
zewn¹trz (tym samym spada ryzyko utraty przewagi konkurencyjnej).
Zdaniem Zandera i Koguta (1993) takie rozumowanie nie jest b³êdne,
lecz jest jednostronne. Koncentruje siê na informacjach (wiedzy sko-
dyfikowanej) pomijaj¹c zupe³nie inne rodzaje wiedzy, szczególnie kno-
w-how (wiedzê milcz¹c¹). Dowodz¹c swoich racji w oparciu o materia³
empiryczny autorzy przekonuj¹, ¿e im trudniej okreœlon¹ wiedzê prze-
kazaæ w procesach nauki i szkolenia oraz im trudniej podlega ona ko-
dyfikacji tym trudniej j¹ transferowaæ.
Podsumowanie
Wracamy wiêc do zagadnienia poruszanego we wstêpie niniejszego
opracowania. Wbrew powszechnej opinii i rozpowszechnionej ideologii
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gospodarki opartej na wiedzy sama wiedza nie tylko nie jest dobrem
jednorodnym (dzieli siê chocia¿by na skodyfikowan¹ [w postaci ideal-
nych œrodków pracy i maszyn] oraz milcz¹c¹), ale nierzadko trudno j¹
transferowaæ, przemieszczaæ, przekazywaæ i transportowaæ. Istnienie
skupisk przemys³u okreœlanych jako klastry jest poœrednim dowodem
tego stanu rzeczy. Korzyœci skali, przewaga wynikaj¹ca z aglomeracji
oraz kluczowe dla nas znaczenie rozprzestrzeniania siê wiedzy pro-
wadz¹ do kontrintuicyjnego wniosku o lokalnym charakterze wiedzy.
Najwiêksze firmy VC w Dolinie Krzemowej (a region ten skupia³ w la-
tach 90. XX wieku prawie po³owê tego rodzaju przedsiêbiorstw w Sta-
nach Zjednoczonych) niechêtne s¹ inwestycj¹ w podmioty oddalone da-
lej ni¿ dwie godziny jazdy od ich siedziby (Hellmann 2000). Szansa, ¿e
zainwestuj¹ w odleg³oœci 100 mil od swojej siedziby jest dwukrotnie
ni¿sza ni¿ szansa, ¿e zainwestuj¹ w odleg³oœci 10 mil (Sorenson i Stu-
art 2001). Nosiciele najcenniejszych patentów przemieszczaj¹ siê naj-
czêœciej w granicach Doliny Krzemowej (Kogut i Almeida 1999), infor-
matycy czêsto zmieniaj¹ w niej pracê, ale równie¿ rzadko emigruj¹
poza Kaliforniê (Fallick, Fleischman, Rebitzer 2006), uczeni z Berkley
czy Stanford przewa¿nie poszukuj¹ partnerów i okazji biznesowych
w swoim najbli¿szym otoczeniu. Krótko mówi¹c koszty transferu wie-
dzy milcz¹cej, niepodzielny (w sensie Arrowa) charakter wiedzy sko-
dyfikowanej, niskie koszty transakcyjne, i du¿a szansa na rozwi¹zanie
dylematu innowatora czyni z Doliny Krzemowej unikatowe skupisko
wysokotechnologicznych firm silnie zintegrowanych z ich otoczeniem.
Wiedza jest tu silnie zintegrowana z otoczeniem, wyraŸnie umocowa-
na w strukturach spo³ecznych relacji, a jej podstawowymi nosicielami
s¹ konkretne jednostki ludzkie zaanga¿owane w stosunki zaawan-
sowanego podzia³u pracy. Wracaj¹c do tytu³owej metafory mo¿na po-
wiedzieæ, ¿e wiedza nie jest tu szybuj¹cym majestatycznie, samotnym
or³em. Bardziej pasuje do niej metafora pingwina, który jest zwierzê-
ciem stadnym, tworz¹cym wielkie kolonie. Potrafi¹ siê one przemiesz-
czaæ, czasem na du¿e dystanse, lecz przewa¿nie trzymaj¹ siê w grupie.
Powstawanie wiedzy i jej spo³eczna dystrybucja dzia³a podobnie. Jest
procesem ponadjednostkowym, dla którego wielkie znaczenie ma oto-
czenie instytucjonalne.
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